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FOREWORD 


THIS  is  one  of  a  series  of  ñve  booklets  which  contain  defi- 
nitions of  selected  marketing  terms  currently  used  in  the 
United  States  of  America  and  their  foreign  language  equiv- 
alents. Separate  booklets  contain  translations  from  Eng- 
lish into  the  French,  German,  Italian,  Spanish,  and  Swedish 
languages. 

The  terms  were  selected  on  the  basis  of  demonstrated 
need,  determined  largely  by  the  experience  of  Department 
of  Commerce  marketing  experts  with  visiting  teams  of 
foreign  businessmen  studying  American  marketing  methods. 

The  definitions  were  formulated  by  staff  members  of  the 
Office  of  Distribution  to  meet  this  particular  purpose  with 
emphasis  on  the  current  use  and  meaning  of  the  terms  in 
the  American  business  world.  Their  purpose  is  to  promote 
an  ^asy  and  ready  understanding  of  business  practices  and 
phenomena  as  observed  by  the  foreign  visitor  studying  the 
American  distribution  system  rather  than  to  meet  more 
exacting  technical  or  academic  requirements. 

It  is  hoped  and  expected  that  they  will  also  be  useful  to 
all  foreign  students  of  American  business  in  their  native 
lands  and  to  foreign  trade  officers  and  representatives 
wherever  they  may  be. 

If  justified  by  use,  the  list  may  be  expanded  from  time  to 
time  and  translations  into  additional  languages  added  to 
the  series. 

Special  appreciation  is  expressed  to  all  those  who  offered 
translation  assistance.  The  Bureau  of  Foreign  Commerce 
of  this  Department  and  the  European  Productivity  Agency 
assisted  with  the  series.  Assistance  with  individual  book- 
lets was  provided  by  the  Pan  American  Union,  the  Embas- 


sies  of  France,  Germany,  Italy,  Spain,  and  Sweden,  and 
the  North-West  Shoe  Purchasing  Cooperative  Society, 
Frankfort/Main,  Germany. 

William  A.  White,  Sr.,  Administrator, 
Business  and  Déjense  Services  Administration. 

February  1960. 


SELECCIÓN  DE  TÉRMINOS  Y  DEFINICIONES 
DE  MERCANTILIZACION  USADOS  EN  LOS 
ESTADOS  UNIDOS  DE  AMERICA 

(Inglés — Español) 
PROLOGO 

ESTE  es  un  folleto,  de  una  serie  de  cinco,  que  contiene 
definiciones  de  términos  seleccionados  de  mercantilización, 
usados  actualmente  en  los  Estados  Unidos  de  América,  y  su 
equivalente  en  lenguajes  extranjeros.  Los  distintos  folletos 
contienen  traducciones  del  inglés  al  francés,  alemán,  italiano, 
español  y  sueco. 

Estos  términos  han  sido  seleccionados  basándose  sobre  una 
necesidad  demostrada,  determinada  principalmente  por  la 
experiencia  de  técnicos  del  Departamento  de  Comercio  con 
grupos  visitantes  de  hombres  de  negocio  extranjeros  que 
vienen  a  estudiar  los  métodos  americanos  de  mercantili- 
zación. 

Las  definiciones  fueron  formuladas  por  miembros  del 
personal  de  la  Oficina  de  Distribución,  con  este  definido 
propósito,  con  atención  particular  al  uso  y  significado  actual 
de  los  términos  empleados  en  el  mundo  de  los  negocios 
americano.  Su  propósito  es  más  el  de  alcanzar  un  entendi- 
miento fácil  y  rápido  de  las  prácticas  y  "phenomena"  en 
los  negocios,  de  acuerdo  con  las  observaciones  de  visitantes 
extranjeros  estudiando  los  sistemas  americanos  de  distri- 
bución, que  el  de  cubrir  requisitos  más  técnica  o  académica- 
mente exactos. 

Se  desea  y  es  de  esperar  que  sean  igualmente  útiles  a  todos 
los  estudiantes  extranjeros  de  negocios  americanos,  en  sus 


países  nativos  y  a  los  oficiales  y  representantes  del  comercio 
extranjero  dondequiera  que  estén. 

Si  su  utilidad  lo  justifica,  esta  lista  podrá  ser  aumentada  de 
vez  en  cuando  y  se  podrán  agregar  a  esta  serie  traducciones  a 
otros  idiomas.     Se  ruegan  sugerencias  para  su  mejoramiento. 

Se  agradece  la  ayuda  prestada  para  la  traducción  de  esta 
serie  a  la  Oficina  de  Comercio  Exterior  de  este  Departa- 
mento y  la  Agencia  Europea  de  Productividad,  y  a  la  Unión 
Panamericana,  las  Embajadas  des  Francia,  Italia,  Alemania, 
Suecia,  y  España  y  la  Sociedad  Cooperativa  North-West  de 
Compras,  en  Frankfort/Main,  Alemania,  por  la  traducción 
de  algunos  folletos  separados. 
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Self-Service 59 

Selling,  Premium 67 
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(PNB) 71 
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Sobreprecio 80 

Supermercado 25 
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ción de 51 

Verificación  de  ventas,  lugar 

de 64 

Voluntario,  Grupo 23 


ACCOUNTING 
CONTABILIDAD 

1.  PROFIT,  GROSS  (or  MARGIN,  GROSS): 

Net  sales  less  cost  of  goods  sold  (before  consideration  of 
selling  and  administrative  expenses).  Gross  profit  is 
expressed  in  dollar  figures ;  gross  margin  is  expressed  as  a 
percentage  of  net  sales. 

Ganancia  bruta  (o  Margen  bruto  de  ganancia) : 

Ventas  netas  menos  el  costo  de  los  artículos  vendidos 
(antes  de  tener  en  cuenta  los  gastos  administrativos  y 
los  relacionados  con  las  ventas).  La  ganancia  bruta  se 
expresa  en  cifras  en  dólares;  el  margen  bruto  de  ganancia 
se  expresa  como  un  porcentaje  de  las  ventas  netas. 

2.  NET  PROFIT  FROM  OPERATIONS: 

Profit  prior  to  consideration  of  revenues  and  expenses 
from  other  than  the  primary  activities  of  a  business,  such 
as  interest  income,  interest  expense,  dividends  from  in- 
vestments, etc. 

Utilidad  neta  proveniente  de  las  operaciones  de  un 
negocio: 

Utilidades  percibidas  antes  de  considerar  los  ingresos  y 
gastos  provenientes  de  actividades  que  no  sean  las 
actividades  principales  de  un  negocio,  tales  como  ingresos 
y  gastos  por  concepto  de  intereses  recibidos  y  pagados, 
dividendos  derivados  de  las  inversiones,  etc. 

3.  PROFIT,  NET  (or  INCOME,  NET) : 

Revenue  remaining  after  deduction  of  all  costs,  but 
before  taxes;  usually  designates  the  final  figure  on  Profit 
and  Loss  Statement. 

Utilidad  neta  (o  Ingreso  neto) : 

Ingreso  que  queda  después  de  deducir  todos  los  costos, 
más  antes  de  considerar  los  impuestos;  comúnmente 
representa  la  cifra  final  en  la  Cuenta  de  Pérdidas  y 
Ganancias. 


ACCOUNTING 
CONTABILIDAD 

4.  WORKING  CAPITAL: 

Excess  of  current  assets  over  current  liabilities. 

Capital    de    explotación,    activo    o    capital    circulante, 
capital  en  giro: 

Exceso  del  activo  sobre  el  pasivo. 


5.  STOCK  TURNOVER: 

The  number  of  times  that  inventory  is  replaced  during  a 
given  period,  usually  a  year;  generally  refers  to  stock 
movement,  which  is  determined  by  dividing  cost  of 
goods  sold  by  average  inventory;  actually  represents 
turnover  of  investment  in  merchandise  rather  than 
physical  turnover. 

Movimiento  o  renovación  de  las  existencias : 

El  número  de  veces  que  las  existencias  son  repuestas 
durante  un  período  de  tiempo  determinado,  general- 
mente un  año;  casi  siempre  se  refiere  al  movimiento  de 
las  existencias,  que  se  determina  dividiendo  el  costo  de 
las  mercancías  vendidas  por  el  inventario  normal  de 
existencias;  representa,  en  realidad,  el  movimiento  de  la 
inversión  en  mercancías  y  no  el  movimiento  físico  de 
la  mercancía. 


ADVERTISING 
PUBLICIDAD 


6.  ADVERTISING  AGENCY: 

An  organization  composed  of  specialists  in  the  various 
phases  of  advertising  and  marketing  which  plans,  cre- 
ates, and  disseminates  the  advertising  of  those  who 
employ  it.  Many  of  these  agencies  maintain  a  market 
research  department. 


ADVERTISING 
PUBLICIDAD 

Agencia  de  publicidad: 

Una  organización  compuesta  de  especialistas  en  varias 
fases  de  publicidad  y  mercan tilización  que  proyecta, 
crea  y  difunde  la  publicidad  de  aquellos  que  la  emplean. 
Muchas  de  estas  agencias  tienen  un  departamento  de 
investigación  de  mercados. 


7.  ADVERTISING  MEDIA: 

The  means  through  which  advertisements  are  conveyed 
to  the  consumers  or  users  whom  they  are  designed  to 
influence. 

Medios  de  publicidad : 

Los  medios  por  los  cuales  los  anuncios  se  divulgan  entre 
los  consumidores  o  compradores  sobre  quienes  deben 
ejercer  su  influencia. 

8.  ADVERTISING,  COOPERATIVE: 

Local  advertising  by  a  retailer  of  a  manufacturer's  brand, 
the  costs  of  which  are  borne  jointly  by  the  retailer  and 
the  manufacturer.  The  latter  generally  supplies  the 
advertising  material  which  the  retailer  places  in  the 
local  media  over  his  own  name. 

Publicidad  cooperativa: 

Publicidad  local  de  la  marca  de  un  fabricante  a  través 
de  un  comerciante  al  por  menor,  cuyos  gastos  son  sufra- 
gados conjuntamente  por  el  comerciante  y  el  fabricante. 
Este  último  generalmente  suministra  el  material  publi- 
citario que  es  transmitido  por  el  comerciante  al  medio 
local  en  su  propio  nombre. 

9.  ADVERTISING,    POINT-OF-SALE    (or    ADVERTIS- 

ING, POINT-OF-PURCHASE) : 

The  use  of  sales  aids  at  the  point  where  goods  are 
displayed  for  sale. 


ADVERTISING 
PUBLICIDAD 

Publicidad,  en  el  lugar  de  venta  (o  Publicidad,  en  el  lugar 
de  compra): 

El  uso  de  auxiliares  de  ventas  en  el  sitio  donde  las 
mercancías  son  exhibidas  para  venta. 

10.  PRESELLING: 

The  use  of  national  advertising  by  a  manufacturer  to 
convince  potential  customers  of  the  desirability  of  his 
products  before  the  time  of  actual  purchase. 

Vender  por  anticipado: 

El  empleo  de  publicidad  en  escala  nacional  por  un  fabri- 
cante a  fin  de  convencer  a  sus  posibles  clientes  de  la 
deseabilidad  de  los  productos  que  fabrica  antes  de  que 
se  realice  la  compra. 


CHANNELS  OF  DISTRIBUTION 
CANALES  DE  DISTRIBUCIÓN 


11.  RETAILER: 

A  person  or  firm  engaged  in  selling  merchandise  for  per- 
sonal, household,  or  farm  consumption,  and  rendering 
services  incidental  to  the  sale  of  the  merchandise. 

Minorista,  comerciante  al  por  menor: 

Una  persona  o  firma  ocupada  en  vender  mercancías 
para  consumo  personal,  en  los  hogares  o  en  las  granjas 
y  prestando  servicios  incidentes  con  la  venta  de  la 
mercancía. 


12.  WHOLESALER  (MERCHANT  WHOLESALER) : 

A  person  or  firm  who  buys  and  stores  goods  for  resale 
to  retailers,  institutional  users,  professional  users,  or  to 
other  wholesalers. 


CHANNELS  OF  DISTRIBUTION 
CANALES  DE  DISTRIBUCIÓN 

Mayorista  (comerciante  al  por  mayor): 

Una  persona  o  firma  que  compra  y  almacena  mercan- 
cías para  revender  a  minoristas,  consumidores  institu- 
cionales o  profesionales,  o  a  otros  mayoristas. 


13.  DISTRIBUTION,  EXCLUSIVE  AGENCY: 

Distribution  in  which  the  distributor  is  given  the  exclu- 
sive right  to  sell  goods  or  services  within  a  certain  ter- 
ritory, area,  or  market;  usually  given  by  a  manufacturer 
to  a  wholesaler  or  retailer;  also  called  exclusive  distribu- 
tion and  agency  distribution. 

Agencia  exclusiva  de  distribución: 

Distribución  en  la  cual  al  distribuidor  se  le  ha  concedido 
el  derecho  exclusivo  de  vender  mercancías  o  servicios  en 
un  determinado  territorio,  área,  o  mercado;  general- 
mente concedido  por  un  fabricante  a  un  mayorista  o 
minorista;  igualmente  denominada  distribución  exclusiva 
y  distribución  por  agencia. 

14.  DISTRIBUTION,  SELECTIVE: 

Distribution  through  a  limited  number  of  selected 
wholesalers  or  retailers  in  a  given  area. 

Distribución  selectiva : 

Distribución  por  medio  de  un  limitado  número  de  mayo- 
ristas o  minoristas  escogidos  en  un  área  determinada. 

15.  AGENT,  MANUFACTURERS': 

An  independent  agent,  in  business  for  himself,  who  main- 
tains his  own  establishment  and  sells  the  product  of  one 
or  more  noncompeting  manufacturers  on  a  commission 
basis;  generally  sells  in  a  given  territory  for  which  he  has 
exclusive  selling  rights  for  the  products  he  handles; 
usually  does  not  carry  stocks  or  take  title;  is  known  as  a 
"broker"  in  the  food  field. 


CHANNELS  OF  DISTRIBUTION 
CANALES  DE  DISTRIBUCIÓN 

Agente  de  fabricantes: 

Un  agente  independiente,  con  negocio  propio,  que  mantie- 
ne un  establecimiento  donde  vende  el  producto  de  uno 
o  más  fabricantes  que  no  compiten  entre  sí,  a  base  de  una 
comisión;  generalmente  vende  en  un  territorio  deter- 
minado para  el  cual  tiene  los  derechos  exclusivos  de 
venta  de  los  productos  que  maneja;  generalmente  no 
mantiene  existencias  ni  toma  posesión  de  ellas;  denomi- 
nado "corredor"  en  el  campo  alimenticio. 

16.  AGENT,  SELLING: 

An  agent  who  sells  the  entire  output  of  the  manufacturers 
he  represents,  generally  in  an  unlimited  territory;  best 
known  in  textile  industry. 

Agente  de  ventas: 

Un  agente  que  vende  la  totalidad  de  la  producción  del 
fabricante  que  representa,  generalmente  en  un  territorio 
ilimitado;  más  conocido  en  la  industria  textil. 

17.  RESIDENT  BUYER: 

An  agent,  permanently  located  in  a  buying  market,  for 
a  store  or  group  of  stores  which  pay  him  a  fee,  generally 
on  an  annual  basis,  for  services  rendered.  Services  include 
selecting  merchandise,  supplying  market  information, 
sponsoring  group  buying,  aiding  sales  promotion,  expe- 
diting deliveries,  improving  operations,  and  supplying 
office  facilities  in  the  market.  Widely  used  by  retail 
stores  selling  fashion  goods  such  as  women's  ready-to- 
wear;  also  used  by  wholesalers. 

Comprador  residente: 

Un  agente,  establecido  permanentemente  en  un  mercado 
comprador,  para  un  almacén  o  grupo  de  almacenes,  que 
le  pagan  honorarios  generalmente  sobre  una  base  anual 
por  servicios  prestados.  Estos  servicios  incluyen  selec- 
ción de  mercancías,  información  sobre  el  mercado 
suministrador,  organización  de  compras  en  grupo,  ayudar 
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promoción  de  ventas,  apresurar  suministros,  mejorar 
operaciones  y  suministrar  facilidades  de  oficina  en  el 
mercado.  Ampliamente  usado  por  almacenes  minoristas 
de  mercancías  de  moda  como  ropa  de  confección  para 
mujer;  igualmente  usado  por  mayoristas. 

18.  MISSIONARY  SALESMAN: 

Manufacturer's  specialty  salesman  who  locates  new 
dealers  and  attempts  to  increase  sales  of  all  dealers  by 
educating  them  to  sales  opportunities  for  manufacturer's 
products,  by  arranging  displays,  and  by  handling  local 
advertising.  Works  with  wholesalers  and  retailers ;  orders 
received  are  turned  over  to  the  wholesalers. 

Vendedor  misionero: 

Vendedor  especializado  en  el  producto  del  fabricante  que 
localiza  nuevos  comerciantes  y  que  trata  de  aumentar 
las  ventas  de  todos  los  comerciantes,  educándolos  para 
las  oportunidades  de  venta  de  los  productos  del  fabri- 
cante, arreglando  la  exhibición  y  manejando  la  publicidad 
local.  Trabaja  con  los  mayoristas  y  minoristas,  y  con 
pedidos  recibidos  que  transmite  a  los  mayoristas. 


19.  SHOPPING  CENTER: 

A  group  of  retail  establishments  of  various  types  under 
separate  ownership  and  management  occupying  a  center 
that  is  planned,  developed,  and  operated  as  a  unit.  Such 
centers  have  extensive  common  parking  facilities  and  are 
related  in  location,  size,  and  type  of  stores  to  the  sur- 
rounding area,  generally  a  suburban  area. 

Centro  comercial: 

Un  grupo  de  establecimientos  minoristas  de  tipo  diverso, 
bajo  propiedad  y  dirección  separadas,  ocupando  un 
centro  comercial  proyectado,  desarrollado  y  operado 
como  grupo.  Estos  centros  tienen  amplias  facilidades 
de  aparcamiento  común  y  están  de  acuerdo  en  situación, 
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tamaño  y  tipo  de  almacenes  con  el  área  en  que  están 
situados,  generalmente  suburbios. 

20.  DISCOUNT  HOUSE: 

A  retail  establishment  whose  key  policy  is  to  sell  nation- 
ally advertised  consumer  goods  consistently  at  substantial 
discounts  from  customary  or  list  prices;  also  handles 
private  and  other  brands.  Generally  gives  limited  serv- 
ice and  enjoys  a  high  turnover  at  a  low  dollar  markup  per 
unit  of  sale. 

Casa  de  descuentos: 

Un  establecimiento  minorista  cuya  norma  es  la  venta  de 
mercancías  de  consumo  con  publicidad  nacional  con 
grandes  descuentos  de  los  precios  normales  o  de  lista; 
maneja  marcas  privadas  y  otras.  Generalmente  da  un 
servicio  limitado  y  goza  de  un  gran  movimiento  con  un 
beneficio  reducido  de  dólares  por  unidad  vendida. 

21.  CHAIN: 

A  group  of  similar  stores  in  the  same  kind  of  business, 
under  one  ownership  and  management,  merchandised 
wholly  or  largely  from  central  merchandising  head- 
quarters and  supplied  from  one  or  more  distributing 
warehouses  or  directly  from  the  manufacturer  on  orders 
placed  by  central  buyers. 

Cadena  de  tiendas: 

Un  grupo  de  tiendas  similares,  con  la  misma  clase  de 
negocio,  bajo  un  propietario  y  una  misma  dirección,  que 
realiza  sus  operaciones  mercantiles,  total  o  principal- 
mente, desde  una  sede  central  y  que  recibe  los  suminis- 
tros de  uno  o  más  almacenes,  o  directamente  del  fabri- 
cante, de  acuerdo  con  pedidos  hechos  por  las  oficinas 
centrales  de  compra. 
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22.  RETAILER  COOPERATIVE: 

A  group  of  independent  retailers  who  own  and  operate  a 
wholesale  establishment,  which  is  called  a  retailer  co- 
operative wholesaler. 

Cooperativa  de  minoristas: 

Un  grupo  de  minoristas  independientes  que  son  dueños 
de  un  establecimiento  al  por  mayor,  el  cual  ellos  mismos 
administran;  este  establecimiento  se  denomina  coopera- 
tiva de  minoristas  para  ventas  al  por  mayor. 

23.  VOLUNTARY  GROUP: 

A  group  of  independent  retailers,  organized  by  a  whole- 
saler, who  buy  all  or  a  major  part  of  their  merchandise 
from  the  wholesaler  in  return  for  specified  services  such 
as  bookkeeping,  store  engineering,  continuous  sales 
planning,  supervising  store  operations,  and  supplying 
preprinted  forms  and  suggested  resale  prices.  The  re- 
tailers generally  have  a  common  name  and  a  common 
store  front;  the  sponsoring  wholesaler  is  called  a  volun- 
tary group  wholesaler. 

Grupo  voluntario: 

Un  grupo  de  minoristas  independientes,  organizado  por 
un  mayorista,  que  compra  toda  o  la  mayor  parte  de 
su  mercancía  al  mayorista  en  cambio  de  servicios 
específicos,  tales  como  teneduría  de  libros,  servicios  de 
ingeniería  en  relación  con  la  tienda,  planeamiento  con- 
tinuo de  ventas,  supervisión  de  las  operaciones  en  la 
tienda,  y  suministro  de  formularios  impresos  por  ade- 
lantado y  de  precios  que  se  sugieren  para  la  reventa  de 
artículos.  Los  minoristas  por  lo  general  tienen  un 
nombre  común  para  todas  sus  tiendas  así  como  una 
fachada  común;  el  mayorista  patrocinador  se  denomina 
mayorista  de  un  grupo  voluntario. 
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24.  CHAIN,  VOLUNTARY: 

Two  or  more  voluntary  groups  operating  under  a  common 
name. 

Cadena  de  tiendas  de  carácter  voluntario: 

Dos  o  más  grupos  voluntarios  que  llevan  a  cabo  sus 
operaciones  bajo  el  mismo  nombre. 


25.  SUPERMARKET: 

A  departmentized  retail  self-service  food  store  having 
at  least  four  basic  food  departments — grocery,  meat, 
produce,  and  dairy — as  well  as  other  departments,  and 
having  an  annual  sales  volume  of  at  least  $375,000. 
This  figure  is  an  arbitrary  one  generally  accepted  in 
the  trade. 

Supermercado: 

Un  almacén  minorista  de  alimentos,  con  diferentes  sec- 
ciones de  venta,  con  autoservicio  de  los  clientes,  divi- 
dido por  lo  menos  en  cuatro  departamentos  básicos  de 
alimentos — víveres,  carnes,  productos  agrícolas  y  de 
lechería — o  algunos  más,  con  ventas  anuales  que  ascien- 
den por  lo  menos  a  un  volumen  de  $375.000.  Esta  es 
una  cifra  arbitraria,  generalmente  aceptada  en  este  tipo 
de  negocio. 

26.  SUPERETTE: 

A  departmentized  retail  food  store,  usually  self-service, 
having  at  least  four  basic  food  departments — grocery, 
meat,  produce,  and  dairy— as  well  as  other  departments, 
and  having  an  annual  sales  volume  of  from  $75,000  to 
$375,000.  This  figure  is  an  arbitrary  one  generally 
accepted  in  the  trade. 

"Superette": 

Una  tienda  de  productos  alimenticios  al  por  menor, 
con  numerosas  secciones  de  venta,  en  la  que  por  lo 
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general  el  cliente  se  atiende  a  sí  mismo;  tiene  por  lo 
menos  cuatro  secciones  básicas  de  comestibles — víveres, 
carnes,  productos  agrícolas  y  productos  lácteos — así 
como  otras  secciones;  el  volumen  anual  de  sus  ventas 
fluctúa  de  75.000  a  375.000  dólares.  Esta  cifra  es 
arbitraria,  aunque  generalmente  se  acepta  en  la  industria. 

27.  SUPERMARKET,  MIDGET  (or  SUPERMARKET, 
VEST  POCKET): 

A  store  which  sells  strictly  convenience  goods  limited 
in  brand  assortment  and  price  range,  thus  making  for 
quick,  convenient  shopping. 

Supermercado,    enano    (o    Supermercado,     diminuto, 
en  miniatura): 

Tienda  que  vende  estrictamente  artículos  para  la  con- 
veniencia de  los  clientes,  limitados  en  cuanto  al  surtido 
de  marcas  y  la  escala  de  los  precios,  permitiendo  de  tal 
modo  que  se  hagan  compras  con  rapidez  y  facilidad. 


28.  FARMERS'  MARKET: 

A  privately  owned  retail  center  with  central  manage- 
ment that  rents  booth  space  usually  on  a  short-term 
basis  to  a  large  number  of  merchants.  Generally  located 
in  a  suburban  or  rural  area,  it  has  simple  facilities,  ample 
parking,  and  large  assortments  of  low-priced  nonfood 
merchandise  as  well  as  food  lines.  It  enjoys  a  low 
overhead  and  heavy  traffic.  A  carnival  atmosphere 
prevails,  and  an  auction  is  frequently  featured.  The 
name  is  misleading  because  farmers  today  play  an  insignif- 
icant part,  either  as  owners  or  tenants  of  these  markets. 

Mercado  de  agricultores : 

Un  centro  minorista,  de  propiedad  privada,  con  direc- 
ción central,  que  arrienda  puestos,  generalmente  por 
corto  plazo,  a  una  gran  cantidad  de  comerciantes.  Gene- 
ralmente situado   en  un  área  suburbana  o  rural,  con 
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facilidades  sencillas,  amplio  espacio  para  aparcar  y  un 
gran  surtido  de  mercancías  no  alimenticias  y  alimenti- 
cias de  bajo  precio.  Goza  de  reducidos  gastas  generales 
y  gran  movimiento.  Prevalece  un  ambiente  de  carna- 
val y  frecuentemente  es  incluida  una  subasta.  El  nom- 
bre de  mercado  de  agricultores  es  engañoso,  ya  que  la 
participación  de  éstos,  tanto  de  propietarios  como  de 
arrendatarios  de  estos  mercados,  es  insignificante. 

29.  HIGHWAY  RETAILING: 

The  operation  of  retail  and  service  establishments  on  the 
newer  circumferential  or  peripheral  highways  on  the 
outskirts  of  cities  and  other  outlying  heavily  traveled 
trafile  arteries. 

"Highway  Retailing:" 

Establecimientos  minoristas  que  venden  artículos  o  pres- 
tan servicios  a  lo  largo  de  las  grandes  carreteras. 

30.  MAIL-ORDER  SELLING: 

Solicitation  by  mail  of  orders  for  goods  or  services. 

Ventas  por  pedidos  postales,  o  por  correo: 

Solicitación  por  correo  de  pedidos  de  mercaderías  o 
servicios. 
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31.  CREDIT,  CONSUMER  (Short  and  Intermediate  Term) : 

All  forms  of  short-term  credit  extended  to  consumers  for 
the  purchase  of  goods  and  services,  or  to  pay  debts. 

Crédito  a  los  consumidores  (a  corto  plazo  y  a  plazo 
intermedio) : 

Toda  clase  de  crédito  a  corto  plazo  extendido  a  los  con- 
sumidores para  la  compra  de  bienes  y  servicios,  o  para  el 
pago  de  deudas. 
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32.  CREDIT,  CHARGE  ACCOUNT  (or  CREDIT,  OPEN 

ACCOUNT) : 
Generally  refers  to  credit  of  30  days'  duration  extended 
by  department  stores  and  other  retail  outlets  as  a  matter 
of  convenience  to  customers.     Typically  no  carrying 
charges. 

Crédito,    en   cuenta   corriente    (o   crédito,   en   cuenta 
abierta) : 

Por  lo  general  representa  crédito  a  30  días  de  plazo,  que 
otorgan  los  almacenes  o  tiendas  y  otros  establecimientos 
al  por  menor  como  una  conveniencia  para  sus  clientes. 
Tradicionalmente  no  se  cobran  intereses. 

33.  CREDIT,  INSTALMENT: 

A  form  of  credit  in  which  the  customer  purchases  goods 
under  an  agreement  to  pay  the  balance  due  in  instal- 
ments.    A  stipulated  carrying  charge  is  made. 

Crédito  a  plazos: 

Una  forma  de  crédito  en  la  que  el  cliente  compra  mer- 
cancías con  el  compromiso  de  pagar  el  saldo  a  plazos, 
con  un  sobrecargo  estipulado. 

34.  CREDIT,  REVOLVING  (or  CREDIT,  CONTINUOUS 

BUDGET  ACCOUNT): 

A  consumer  credit  plan  whereby  a  limit  is  placed  on  a 
customer's  account,  and  charges  up  to  the  limit  may  be 
made  without  other  special  authorization.  The  amount 
payable  each  month  is  a  specified  fraction  (often  Ko)  of 
the  credit  limit.  (Under  a  flexible  chart  plan,  the  size  of 
the  payment  is  related  to  the  amount  owed,  instead 
of  to  the  approved  limit). 

Crédito  renovable  o  rotativo  (o   Crédito,  presupuesto 
continuo) : 

Un  plan  de  crédito  para  el  consumidor,  de  acuerdo  con  el 
cual  se  fija  un  límite  en  la  cuenta  del  cliente,  en  la  que  los 
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cargos  hasta  ese  límite  pueden  hacerse  sin  una  autoriza- 
ción especial.  La  cantidad  a  pagar  cada  mes  es  una 
fracción  determinada  (muchas  veces  Ko)  del  crédito 
límite.  (Bajo  un  plan  flexible  la  cantidad  del  pago  va  en 
relación  con  la  deuda,  en  vez  de  ser  con  el  límite  aprobado) . 
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35.  GOODS,  CONSUMER: 

Goods  produced  for  use  by  the  ultimate  or  household 
consumer. 

Bienes  de  consumo,  artículos  o  efectos  de  consumo: 

Artículos  producidos  para  uso  del  consumidor  real  o 
consumidor  doméstico. 


36.  GOODS,  INDUSTRIAL: 

Goods  used  in  producing  consumer  goods,  other  indus- 
trial goods,  and  services,  and  in  facilitating  the  operation 
of  an  enterprise. 

Bienes  industriales  (bienes  de  producción,  o  de  capital) : 

Bienes  utilizados  en  la  producción  de  artículos  de  con- 
sumo, de  otros  bienes  industriales  y  de  servicios,  así 
como  para  facilitar  la  operación  de  una  empresa. 


37.  GOODS,  CONVENIENCE: 

Consumer  goods  which  the  customer  usually  desires  do 
purchase  frequently,  immediately,  and  with  little  effort; 
generally  have  a  relatively  low  but  uniform  price,  e.g. 
cigarettes,  soap. 
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Artículos  de  conveniencia,  o  utilidad: 

Artículos  de  consumo  que  el  cliente  por  lo  general  desea 
comprar  con  frecuencia,  inmediatamente  y  con  poca 
dificultad;  tienen  por  lo  común  un  precio  relativamente 
bajo  aunque  uniforme,  v.g.  cigarrillos,  jabón. 


38.  GOODS,  SHOPPING: 

Consumer  goods  which  the  customer  buys  infrequently 
and  after  comparison  as  to  suitability,  quality,  price,  or 
style;  characterized  by  relatively  high  prices  which  are 
not  generally  so  uniform  as  those  of  convenience  goods, 
e.g.  furniture,  millinery. 

Artículos  selectos: 

Artículos  de  consumo  que  el  cliente  compra  rara  vez  y 
después  de  comparar  la  conveniencia,  calidad,  precio  o 
estilo;  se  caracterizan  por  precios  relativamente  altos, 
los  cuales  no  son  generalmente  tan  uniformes  como  los 
de  los  artículos  de  conveniencia,  v.g.  muebles,  sombreros 
de  señora. 


39.  GOODS,  DURABLE: 

Industrial  or  consumer  goods  whose  serviceability  is 
likely  to  continue  for  a  period  of  years. 

Bienes  durables,  o  Duraderos: 

Artículos  industriales  o  de  consumo  cuya  utilidad  conti- 
nuará por  un  período  de  años. 


40.  GOODS,  NONDURABLE: 

Industrial  or    consumer  goods  having  relatively  short 
serviceability. 

Bienes  perecederos,  o  no  durables: 

Artículos  industriales  o  de  consumo  con  una  durabilidad 
relativamente  corta. 
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41.  GOODS,  HARD: 

Chiefly  refers  to  household  furniture  and  equipment, 
metal  housewares,  etc. 

Artículos  duros: 

Representan  principalmente  muebles  y  equipo  para  la 
<jasa,  utensilios  caseros  de  metal,  etc. 

42.  GOODS,  SOFT: 

Chiefly  refers  to  household  textiles  and  clothing. 

Artículos  suaves: 

Representan  principalmente  textiles  y  ropa  para  la  casa. 
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43.  MARKETING  RESEARCH: 

All  research  activities  carried  on  for  the  management  of 
marketing  work — the  gathering,  recording,  and  analyz- 
ing of  all  facts  about  problems  relating  to  the  transfer 
and  sale  of  goods  and  services  from  producer  to  consumer. 
Embraces  market  analysis,  and  sales,  consumer,  and 
advertising  research. 

Análisis  de  mercados: 

Todas  las  actividades  de  investigación  que  se  realizan 
para  administrar  la  comercialización  de  productos — v.g. 
la  compilación,  elaboración  y  análisis  de  todos  los  datos 
referentes  a  problemas  relacionados  con  el  traspaso  y 
venta  de  bienes  y  servicios,  de  productor  a  consumidor. 
Esto  comprende  análisis  de  mercados  e  investigaciones 
con  respecto  a  ventas,  consumidores  y  publicidad. 
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44.  RESEARCH,  MOTIVATION  (MR): 
Psychological  and  statistical  techniques  for  the  investi- 
gation of  hidden  causes  of  human  behavior.  In  market 
research,  MR  seeks  to  learn  motivation  of  individuals 
in  making  choices.  (Term  also  used  to  denote  research 
on  the  motivation  of  employees) . 

Investigación  de  motivos: 

Técnicas  y  métodos  psicológicos  y  estadísticos  para  la 
investigación  de  las  causas  ocultas  del  comportamiento 
humano.  En  el  análisis  de  mercados,  esta  técnica  trata 
de  elucidar  los  motivos  que  pudiera  tener  un  individuo 
al  hacer  ciertas  selecciones.  (Este  término  se  usa  tam- 
bién con  referencia  a  la  investigación  de  los  motivos  de 
empleados) . 

45.  DEPTH  INTERVIEW: 

An  interviewing  technique  in  which  flexible  probing 
questions  are  asked  in  an  attempt  to  uncover  the  motives 
which  underly  or  influence  respondent  behavior. 

Entrevista  de  fondo : 

Técnica  que  se  aplica  en  ciertas  entrevistas  para  tratar 
de  descubrir  los  motivos  que  impulsan  o  influyen  en  el 
comportamiento  de  un  demandado,  mediante  preguntas 
flexibles  y  penetrantes,  que  sondean  el  fondo  de  la 
cuestión. 

46.  MARKET  FACTORS: 

Statistical  series  such  as  population,  number  of  families, 
and  income,  which  are  used  for  setting  sales  potential 
for  any  section  of  the  market. 

Factores  de  mercado : 

Serie  estadística,  que  comprende  datos  sobre  población, 
número  de  familias  e  ingresos,  los  cuales  se  utilizan  para 
determinar  las  posibles  ventas  en  relación  con  cualquier 
sector  del  mercado. 
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47.  MARKET  INDICATORS: 

Economic  factors  for  measuring  the  relative  sales  oppor- 
tunities in  various  geographical  units  such  as  States, 
counties,  trading  areas,  or  any  other  physical  subdivi- 
sion. The  data  for  individual  parts  of  the  market  usu- 
ally are  reduced  to  a  percentage  of  the  total  for  the 
entire  United  States. 

Indicadores  del  mercado: 

Factores  económicos  para  medir  las  oportunidades  rela- 
tivas de  ventas  en  diversos  sectores  geográficos,  tales 
como  estados,  condados,  áreas  comerciales  y  cualquier 
otra  subdivisión  física.  Los  datos  que  corresponden  a 
partes  individuales  del  mercado  se  reducen  por  lo  común 
a  un  porcentaje  del  total  correspondiente  a  los  Estados 
Unidos  en  conjunto. 

48.  MARKET  PENETRATION: 

Extent  to  which  a  given  establishment,  firm,  or  plant 
shares  or  dominates  the  sales  in  a  given  market  area. 
The  measurement  of  performance  or  the  efficiency  is 
usually  measured  in  terms  of  a  penetration  ratio  which 
is  found  by  dividing  a  firm's  sales  in  a  given  area  by 
the  market  potential  set  for  that  area. 

Penetración  del  mercado: 

Medida  en  la  que  un  establecimiento  determinado,  firma 
o  empresa  domina  o  participa  en  las  ventas  de  una 
área  determinada  del  mercado.  Esto  se  determina  por 
lo  general  de  acuerdo  con  la  tasa  de  penetración,  que 
se  obtiene  dividiendo  las  ventas  de  una  empresa  en  una 
área  determinada  por  la  capacidad  potencial  del  mercado 
establecida  para  dicha  área. 

49.  MARKET  POTENTIAL: 

The  expected  total  sales  of  a  commodity,  a  group  of 
commodities,  or  a  service  in  a  market  during  a  stated 
period. 
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Capacidad  potencia!  del  mercado: 

Posibles  ventas  de  un  artículo,  un  grupo  de  artículos,  o 
de  un  servicio,  suministrados  por  una  industria  en  un 
mercado  y  durante  un  período  determinado. 


50.  SALES  ANALYSIS: 

Those  phases  of  marketing  and  distribution  research  deal- 
ing with  the  analysis  of  internal  sales  records.  Such 
analysis  is  the  probing  of  data  relating  to  the  following: 
Frequency  of  customer  contact,  order  per  man-day  and 
average  size  of  order,  sales  by  type  of  customer  and  by 
product,  sales  expenses,  and  new  customer  acquisition. 

Análisis  de  ventas : 

Aquellas  fases  de  investigación  de  mercados  y  distri- 
bución que  se  refieren  al  análisis  de  los  registros  de  ventas. 
Este  análisis  consiste  en  el  examen  de  los  datos  rela- 
cionados con  lo  siguiente:  frecuencia  del  contacto  con  la 
clientela,  pedidos  al  día  por  persona  y  tamaño  corriente 
del  pedido,  ventas  en  relación  al  tipo  de  cliente  y  al 
producto,  gastos  de  ventas  y  adquisición  de  nueva 
clientela. 


51.  SALES  FORECAST: 

An  estimate  of  dollar  or  unit  sales  for  a  specified  future 
period  under  a  proposed  marketing  plan  or  program. 
The  forecast  may  be  for  a  specified  item  or  the  entire 
line ;  it  may  be  for  a  market  as  a  whole  or  for  any  portion 
thereof. 

Pronóstico  o  estimación  de  ventas : 

Cálculo  en  dólares  o  por  unidad  de  ventas  durante  un 
período  determinado  de  tiempo  futuro,  bajo  un  plan  o 
programa  de  mercan tilización  propuesto.  El  pronóstico 
puede  ser  para  un  artículo  determinado  o  todo  el  surtido ; 
puede  hacerse  para  todo  un  mercado  o  una  zona  del 
mismo. 
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52.  SALES  QUOTA: 

A  sales  goal  assigned  to  a  marketing  unit  or  a  salesman 
for  use  in  the  management  of  sales  effort.  It  applies  to  a 
specific  period  and  may  be  expressed  in  dollars  or  in 
physical  units. 

Cuota  de  ventas : 

Una  meta  de  ventas  asignada  a  una  unidad  de  mercados 
o  a  un  vendedor  para  usar  en  la  dirección  de  los  esfuerzos 
de  venta.  Se  aplica  a  un  período  específico  de  tiempo  y 
puede  expresarse  en  dólares  o  unidades  físicas. 

53.  TRADING  AREA: 

A  geographical  area  consisting  of  a  city  that  is  a  dominant 
retail  or  wholesale  center  plus  the  regions  whose  trade 
flows  to  and  from  that  center. 

Area  de  comercio: 

Un  área  geográfica  constituida  de  una  ciudad  con  un 
centro  dominante  mayorista  o  minorista,  más  las  regiones 
circundantes,  cuyo  comercio  afluye  y  se  deriva  de  tal 
centro. 


54.  STANDARD  METROPOLITAN  AREA: 

An  integrated  economic  area  having  a  large  volume  of 
daily  travel  and  communication  between  a  central  city 
of  50,000  inhabitants  or  more  and  the  outlying  parts  of 
the  area.  Usually  such  an  area  is  considerably  more 
restricted  than  a  trading  area. 

Area  metropolitana  tipo  (standard) : 

Una  área  económica,  integrada,  con  un  alto  volumen  de 
tránsito  y  comunicación  que  tiene  lugar  diariamente 
entre  una  ciudad  central  de  50,000  ó  más  habitantes  y 
las  zonas  circunvecinas  del  área.  Por  lo  común,  dicha 
área  tiene  un  carácter  considerablemente  más  restringido 
que  el  del  área  de  comercio. 
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55.  AUTOMATIC  MERCHANDISING: 

Selling  consumer  goods  or  services  through  coin-operated 
vending  machines. 

Ventas  automáticas: 

Ventas  de  artículos  de  consumo  o  de  servicios  por  medio 
de  distribuidores  automáticos,  es  decir,  máquinas  que 
funcionan  automáticamente  cuando  se  deposita  en  ellas 
una  moneda. 


56.  RACK  MERCHANDISER,  RACK  JOBBER: 

A  wholesaler  serving  retail  stores,  especially  supermar- 
kets; offers  a  complete  service  in  the  merchandising  of 
certain  items  of  nonfood  departments — housewares,  toil- 
etries, toys,  and  soft  goods — thus  relieving  the  store  of 
inventory  as  well  as  merchandising  activities;  selects, 
assembles,  prices,  and  delivers  merchandise,  and  arranges 
and  maintains  the  display  on  the  shelves  or  racks  on 
the  dealer's  floors;  sells  principally  on  a  consignment 
basis  but  frequently  on  other  terms. 

Comerciante  o  corredor  al  por  mayor  que  presta  servi- 
cios a  empresas  comerciales  en  la  venta  de  artículos  al 
por  menor,  mediante  técnicas  especiales  de  exhibición : 

Un  mayorista  que  presta  servicios  a  tiendas  al  por 
menor,  especialmente  supermercados;  ofrece  un  servicio 
completo  en  la  comercialización  o  venta  de  ciertos  artí- 
culos que  no  se  destinan  al  departamento  de  comesti- 
bles— utensilios  para  la  casa,  artículos  de  tocador, 
juguetes  y  otros  artículos  ("soft  goods") — y  de  tal 
manera  hace  innecesario  que  la  tienda  mantenga  un 
inventario  de  esta  mercancía  y  que  lleve  a  cabo  otras 
actividades  relacionadas  con  su  comercialización  o  venta; 
selecciona,  reúne,  fija  el  precio  y  hace  entrega  de  estas 
mercaderías,  y  arregla  y  mantiene  la  exhibición  de  las 
mismas  en  los  escaparates,  vitrinas  ó  anaqueles  de  la 
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empresa  minorista;  vende  principalmente  a  consigna- 
ción, aunque  a  menudo  también  de  acuerdo  con  otras 
estipulaciones. 


57.  PRESELECTION: 

The  customer  selects  merchandise  from  exhibit-type  dis- 
plays and  then  engages  a  salesperson  who  removes  the 
merchandise. 

Preselección : 

El  cliente  selecciona  la  mercancía  de  la  vitrina  o  esca- 
parte donde  se  exhibe,  y  luego  llama  a  un  vendedor  que 
se  encarga  de  sacar  el  artículo  de  la  vitrina. 

58.  SELF-SELECTION: 

The  customer  selects  and  removes  merchandise  from 
open  displays  and  then  engages  a  salesperson. 

Selección  propia: 

El  cliente  selecciona  y  saca  la  mercancía  de  vitrinas  o 
escaparates  abiertos,  y  luego  llama  a  un  vendedor. 

59.  SELF-SERVICE: 

The  customer  completes  a  self-selection  transaction  at 
a  checkout  counter  rather  than  through  a  salesperson. 

Servicio  propio: 

El  cliente  completa  una  transacción  con  respecto  a  mer- 
cancía que  él  mismo  ha  seleccionado  en  un  mostrador 
donde  se  verifica  el  precio  de  la  venta,  en  lugar  de  por 
medio  de  un  vendedor. 


60.  BRAND: 

The  identification  of  the  products  of  a  manufacturer  or 
distributor  with  a  distinctive  word,  letter,  mark,  or 
combination  of  these  so  that  the  consumer  can  associate 
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the  symbol  with  the  goods  of  the  particular  manufacturer 
or  distributor. 

Marca,  o  Marca  de  fábrica: 

Identificación  de  los  productos  de  un  fabricante  o  dis- 
tribuidor con  una  palabra,  letra,  o  marca  distintivas,  o 
combinación  de  éstas,  de  manera  que  el  consumidor 
pueda  asociar  este  símbolo  con  los  artículos  de  este 
determinado  fabricante  o  distribuidos. 


61.  BRAND,    NATIONAL     (or    BRAND,    NATIONALLY 
ADVERTISED) : 

A  brand  which  is  controlled  by  a  producer  and  is 
nationally  advertised  and  widely  distributed. 

Marca  nacional  (o  Marca  que  recibe  publicidad  en  todo 
el  país) : 

Una  marca  cuyo  monopolio  está  en  manos  de  un  pro- 
ductor, que  recibe  publicidad  en  escala  nacional  y  tiene 
amplia  distribución. 


62.  BRAND,  PRIVATE  (or  LABEL,  PRIVATE) : 

A  brand  owned  by  a  distributor  (wholesaler  or  retailer) 
and  attached  to  products  which  are  usually  bought  from 
an  outside  source;  generally  priced  lower  than  national 
brand;  also  called  distributor's  brand. 

Marca  particular  (o  Etiqueta  particular) : 

Una  marca  que  es  propiedad  de  un  distribuidor  (mayorista 
o  minorista)  y  que  se  aplica  a  productos  que  por  lo  común 
se  compran  de  una  fuente  externa;  generalmente  estos 
productos  llevan  precios  más  bajos  que  los  de  productos 
de  marca  nacional;  esta  marca  se  denomina  también 
marca  del  distribuidor. 
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63.  STORE  LAYOUT: 

The  arrangement  of  equipment,  fixtures,  merchandise, 
displays,  aisles,  and  nonselling  space  according  to  a  plan. 

Plan  o  arreglo  establecido  en  una  tienda: 

El  arreglo  del  equipo,  aditamentos  y  accesorios,  mer- 
cancías, vitrinas,  pasillos  y  espacio  no  destinado  a  ventas 
de  acuerdo  con  un  plan  pr e-concebido. 


64.  CHECKOUT  STAND: 

A  station  in  a  self-service  retail  store  consisting  of  a 
special  cash  register  and  a  long  counter,  often  equipped 
with  a  powered  conveyor  belt,  where  customers  pay  for 
their  purchases. 

Lngar  de  verificación  de  ventas: 

Un  lugar  o  puesto  en  una  tienda  al  por  menor  de  servicio 
propio,  que  consiste  en  una  caja  registradora  especial  y 
un  mostrador  largo,  que  tiene  también  a  menudo  una 
correa  transportadora.  En  este  lugar  los  clientes  pagan 
el  importe  de  los  artículos  que  compraron. 


65.  GONDOLA: 

An  open  floor  fixture  with  recessed  shelves  on  each  long 
side  used  in  a  retail  store  for  the  display  of  merchandise. 

Góndola : 

Un  mueble  accesorio,  con  repisas  o  anaqueles  en  los  dos 
lados  para  la  exhibición  de  mercancía,  que  se  utiliza 
en  las  tiendas  al  menudeo. 


66.  SELLING,  PROMOTIONAL: 

Selling  designed  to  produce  immediately  increased  sales 
volume  by  offering  price  concessions,  usually  only  for  a 
short  time.  These  concessions  may  be  on  specially 
purchased  goods  or  on  merchandise  selected  from  stock. 
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Ventas  con  fines  de  promoción: 

Ventas  destinadas  a  producir  inmediatamente  un 
aumento  en  el  volumen  de  los  artículos  que  se  venden, 
mediante  la  oferta  de  concesiones  de  precios,  por  lo 
general  únicamente  durante  un  período  corto  de  tiempo. 
Estas  concesiones  pueden  otorgarse  en  relación  con 
artículos  comprados  de  acuerdo  con  condiciones  espe- 
ciales, o  en  relación  con  mercancía  seleccionada  de  las 
existencias  ordinarias  de  la  tienda. 


67.  SELLING,  PREMIUM: 

Offering  an  item  with  the  purchase  of  another  product, 
either  free  or  for  a  nominal  additional  payment,  as  an 
inducement  to  buy  the  product. 

Ventas  con  premio: 

Oferta  de  un  artículo  con  la  compra  de  otro  producto, 
ya  sea  gratis  o  mediante  el  pago  adicional  de  una  suma 
nominal,  lo  cual  sirve  de  incentivo  para  que  los  clientes 
compren  el  artículo. 


68.  TRADING  STAMPS: 

Small,  gummed  stamps  given  as  a  sales  incentive  to 
retail  store  customers  in  a  ratio  to  their  purchases  so 
that  the  customers  may  accumulate  them  (usually  by 
pasting  in  books  provided  for  the  purpose)  and  exchange 
them  for  premiums  (in  some  cases,  for  cash) . 

Sellos  de  premio: 

Pequeños  sellos  engomados  que  se  dan  como  aliciente 
de  ventas  a  los  clientes  de  las  tiendas  al  menudeo,  en 
proporción  a  sus  compras  de  modo  que  puedan  acumu- 
larlos (por  lo  común  pegándolos  en  libretas  suministradas 
para  ese  fin)  y  cambiarlos  por  premios  (en  algunos  casos, 
por  dinero  efectivo) . 
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69.  CLEARANCE  SALE: 

A  sale  to  move  goods  that  are  going  out  of  fashion,  that 
are  being  discontinued,  or  that  are  left  over  at  the  end  of 
a  season. 

Venta  de  liquidación : 

Venta  para  movilizar  artículos  que  han  pasado  de  moda 
que  se  van  a  dejar  de  vender  ó  que  representan  sobrantes 
que  quedan  al  final  de  la  temporada. 

70.  OPEN-TO-BUY  REPORT: 

A  report  showing  the  maximum  balance  available  to  a 
retail  store  buyer  for  merchandise  purchases  during  a 
stipulated  period. 

Informe  sobre  el  saldo  de  que  se  dispone  para  compras: 

Informe  que  muestra  el  saldo  máximo  de  que  dispone  el 
agente  de  compras  de  una  tienda  minorista  para  comprar 
mercaderías  durante  un  período  determinado. 
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71.  GROSS  NATIONAL  PRODUCT  (GNP): 

The  market  value  of  the  output  of  goods  and  services 
produced  by  the  Nation's  economy  in  a  year. 

Producto  nacional  bruto  (PNB) : 

El  valor  de  mercado  de  la  producción  de  bienes  y  ser- 
vicios que  se  obtiene  en  la  economía  de  un  país  en  el 
transcurso  de  un  año. 

72.  INCOME,  PERSONAL: 

A  measure  of  the  actual  current  income  receipts  of 
persons  from  all  sources  (as  generally  used,  the  term  is 
for  a  year) . 
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Ingreso  personal: 

Representa  la  suma  de  los  ingresos  corrientes  de  las 
personas  provenientes  de  todas  las  fuentes  (por  lo  general 
este  término  se  aplica  a  los  ingresos  que  se  perciben 
durante  un  año) . 


73.  INCOME,  DISPOSABLE  PERSONAL: 

Personal  income  remaining  to  persons  after  deductions 
for  personal  income  taxes,  estate  and  gift  taxes,  and 
certain  minor  nontax  payments  to  government. 

Ingreso  personal  disponible: 

Ingreso  personal  que  les  queda  a  las  personas  después 
de  las  deducciones  que  se  hacen  por  concepto  de  im- 
puestos sobre  la  renta,  impuestos  de  sucesión  y  sobre 
donaciones  y  ciertos  pagos  de  menor  importancia  que  se 
hacen  al  gobierno  que  no  tienen  relación  con  impuestos. 


74.  EXPENDITURES,  PERSONAL  CONSUMPTION: 

The  market  value  of  purchases  of  goods  and  services  by 
individuals  and  nonprofit  institutions,  and  the  value  of 
certain  goods  and  services  received  by  them  as  income  in 
a  year.  The  usage  value  of  owned  homes  for  the  period 
is  estimated. 

Gasto  personal  de  consumo: 

El  valor  de  mercado  de  las  compras  de  bienes  y  servicios 
realizadas  por  individuos  e  instituciones  sin  fines  de 
lucro,  y  el  valor  de  ciertos  bienes  y  servicios  que  ellos 
reciben  como  ingreso  en  el  transcurso  de  un  año.  El 
valor  que  representa  el  uso  que  se  hace  de  una  casa 
propia  durante  ese  período  se  muestra  por  medio  de  una 
estimación. 
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75.  DISCOUNT,  CASH: 

A  deduction  from  the  total  of  an  account  due,  allowed 
in  return  for  payment  within  a  specified  period.  One 
typical  cash  discount  is  expressed  as  2/10/net  30,  mean- 
ing that  a  2-percent  reduction  from  the  total  amount 
due  in  30  days  is  permitted  if  payment  is  made  within 
10  days.  Another  is  expressed  as  2/10/E.O.M.  (End  of 
Month),  which  allows  a  2-percent  reduction  in  the 
total  amount  due  if  payment  is  made  within  10  days, 
but  provides  for  the  credit  period  to  begin  at  the  end 
of  the  month  in  which  the  goods  are  purchased,  thus 
permitting  buyers  who  make  many  purchases  during 
the  month  to  pay  their  bills  once  a  month  and  still  take 
advantage  of  the  regular  cash  discount. 

Descuento  en  efectivo: 

Deducción  del  total  de  una  cuenta  por  pagar  que  se 
otorga  cuando  dicha  cuenta  se  liquida  dentro  de  un 
período  estipulado.  Un  descuento  típico  en  efectivo  se 
expresa  en  la  forma  siguiente:  2/10/neto  30.  Esto  sig- 
nifica que  se  otorgará  una  reducción  del  dos  por  ciento 
de  la  suma  total  que  ha  de  pagarse  en  30  días  si  se 
efectúa  el  pago  dentro  de  10  días.  Sin  embargo,  se 
dispone  que  el  período  de  crédito  comience  a  fines  del 
mes  durante  el  cual  se  compró  la  mercadería,  y  de  este 
modo  se  permite  que  los  compradores  que  realicen  mu- 
chas compras  durante  el  mes  paguen  sus  cuentas  una 
vez  al  mes  sin  perder  por  eso  la  oportunidad  de  recibir 
el  descuento  en  efectivo  que  se  concede  generalmente. 

76.  DISCOUNT,     FUNCTIONAL      (or     DISCOUNT, 

TRADE) : 
A  deduction  from  the  list  or  suggested  retail  price  of  a 
product  provided  to  a  certain  class  of  customers — retail, 
wholesale,  etc. — to  cover  the  cost  of  performing  certain 
marketing  functions. 
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Descuento  funcional  (o  Descuento  comercial) : 

Deducción  que  se  hace  del  precio  en  la  lista  ó  del  precio 
al  por  menor  que  pudiera  aplicarse  a  un  artículo, 
que  se  otorga  a  cierta  clase  de  clientes — minoristas, 
mayoristas,  etc. — para  cubrir  el  costo  del  desempeño  de 
ciertas  funciones  relacionadas  con  la  comercialización  del 
producto. 

77.  C.O.D.  (CASH  ON  DELIVERY) : 

The  seller  requires  full  payment  at  time  of  delivery  to 
point  specified  by  purchaser. 

Entrega  contra  reembolso : 

El  vendedor  exige  el  pago  total  en  la  fecha  en  que  se 
entrega  el  artículo  en  el  lugar  especificado  por  el 
comprador. 

78.  GUARANTEES  AGAINST  PRICE  DECLINE: 

Guarantees  given  by  a  manufacturer  to  distributors 
that  if  his  price  to  them  declines  within  a  given  period 
after  purchase,  he  will  reimburse  them  for  the  amount 
of  the  decline  on  remaining  stocks. 

Garantías  contra  la  baja  de  precios : 

Garantías  que  da  un  fabricante  a  los  distribuidores  de 
su  producto,  de  que  si  el  precio  fijado  por  él  bajara 
dentro  de  un  período  determinado,  con  posterioridad  a 
la  compra  de  la  mercadería,  él  les  reembolsará  la  canti- 
dad equivalente  a  la  baja  del  precio  en  las  existencias 
restantes. 


79.  LOSS  LEADERS: 

Items  which  a  dealer  sells  at  very  low  prices,  sometimes 
below  cost,  in  order  to  increase  store  traffic.  The  dealer 
hopes  the  people  who  come  to  buy  the  low-priced  items 
will  buy  enough  other  goods  at  profitable  prices  to 
more  than  make  up  for  the  loss  he  suffers  on  the  leaders. 
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Artículos   que    se   ofrecen    a   precios   ventajosos   para 
despertar  el  interés  de  los  compradores: 

Artículos  que  un  comerciante  vende  a  precios  muy  bajos, 
algunas  veces  a  menos  del  costo,  a  fin  de  estimular  la 
actividad  de  los  negocios  en  la  tienda.  El  comerciante 
tiene  la  esperanza  de  que  los  clientes  que  vengan  a  com- 
prar los  artículos  de  bajo  precio  comprarán  también  una 
cantidad  suficiente  de  otras  mercaderías  a  precios  lucra- 
tivos para  compensar  con  creces  la  pérdida  que  haya 
sufrido  en  la  venta  de  los  artículos  a  precios  bajos. 


80.  MARKUP: 

The  amount  added  to  the  cost  of  merchandise  when  it 
is  first  priced  to  cover  expenses  and  provide  a  profit; 
also  called  initial  markup. 

Sobreprecio : 

La  cantidad  que  se  agrega  al  costo  de  la  mercancía 
cuando  se  determina  primeramente  el  precio,  a  fin  de 
cubrir  los  gastos  y  obtener  utilidades;  esto  se  llama 
también  sobreprecio  inicial. 


81.  MARKDOWN: 

The  reduction  of  an  originally  established  selling  price. 

Descuento  (subprecio) : 

La  reducción  del   precio   de  venta  originalmente   esta- 
blecido. 


82.  FAIR  TRADE  (RESALE  PRICE  MAINTENANCE) : 

A  system  of  distribution  under  which  the  owner  of  a 
trademark  or,  in  some  cases,  any  seller  of  a  trademarked 
or  otherwise  identified  product,  establishes  the  resale 
price  at  which  the  trademarked  product  may  be  sold. 
This  is  accomplished  by  entering  into  a  contract  with 
at  least  one  distributor  and  notifying  all  other  distribu- 
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tors  in  the  State  that  they  must  maintain  the  price 
named  in  the  contract.  Fair  trade  is  a  voluntary  pro- 
gram. It  is  provided  for  by  permissive  State  and  Federal 
legislation. 

Comercio    equitativo    (Mantenimiento    del    precio    de 
reventa) : 

Un  sistema  de  distribución  de  acuerdo  con  el  cual  el 
dueño  de  una  marca  de  fábrica  o  marca  registrada  ó,  en 
algunos  casos,  cualquier  vendedor  de  un  producto  que 
lleve  marca  de  fábrica  o  que  pueda  identificarse  en 
alguna  otra  forma,  establece  el  precio  de  reventa  a  que 
dicho  producto  puede  venderse.  Esto  se  logra  nego- 
ciando un  contrato  por  lo  menos  con  un  distribuidor  y 
notificando  a  todos  los  demás  distribuidores  del  artículo 
en  el  Estado,  que  deben  mantener  el  precio  estipulado 
en  el  contrato.  El  comercio  equitativo  es  un  programa 
de  carácter  voluntario.  La  introducción  de  sus  principios 
en  la  práctica  del  comercio  ha  quedado  dispuesta  de 
acuerdo  con  legislación  estatal  así  como  federal  que 
permite  la  aplicación  de  los  mismos. 
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83.  F.O.B.  (FREE  ON  BOARD) : 

The  seller  places  the  goods  on  board  the  truck,  ship, 
train,  plane,  or  other  carrier  at  the  point  named.  Trans- 
portation costs  beyond  that  point  are  paid  by  the  pur- 
chaser. 

F.O.B.  (Franco  a  bordo) : 

El  vendedor  coloca  la  mercancía  a  bordo  del  camión, 
barco,  tren,  avión  u  otro  medio  de  transporte  en  el  lugar 
especificado.  Los  costos  del  transporte  más  allá  de 
dicho  lugar  son  por  cuenta  del  comprador. 
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84.  L.C.L.  (LESS  THAN  CARLOAD) : 

The  freight  rate  on  less-than-carload  lots  is  higher  than 
that  for  carload  lots. 

L.C.L.  (Menos  de  un  vagón  cargado  por  entero): 

La  tarifa  de  fletes  aplicables  a  un  volumen  de  carga  in- 
ferior a  la  de  un  vagón  cargado  por  entero  es  más  alta 
que  la  que  se  aplicaría  a  un  carro  cargado  por  completo. 


85.  POOL  CAR: 

A  carload  containing  a  number  of  small  lots  shipped  to 
two  or  more  receivers  in  the  same  area.  By  consoli- 
dating their  individual  small  shipments  into  a  full  car- 
load and  sharing  the  cost,  each  receiver  pays  less  than 
if  he  shipped  L.C.L. 

Vagón  cargado  por  entero  mediante  arreglos  coopera- 
tivos : 

Vagón  cargado  por  entero  que  contiene  varios  lotes 
pequeños  de  carga  remitidos  a  dos  o  más  consignatarios 
residentes  en  la  misma  área.  Mediante  la  consolida- 
ción de  sus  pequeñas  remesas  individuales  en  un  carro 
cargado  por  entero  y  compartiendo  los  costos,  cada 
consignatario  paga  menos  de  lo  que  pagaría  si  las  merca- 
derías se  hubieran  remitido  en  un  volumen  de  carga  in- 
ferior a  la  de  un  vagón  cargado  por  completo. 

86.  WAREHOUSE,  PUBLIC: 

A  warehouse  which  makes  available  to  the  public  serv- 
ices concerned  with  the  storage,  the  marketing  and 
transportation,  and  the  financing  of  goods  during  the 
period  of  distribution  or  storage. 

Almacén  público: 

Almacén  que  presta  servicios  al  público  en  relación  con 
el  almacenamiento  de  mercancías,  la  comercialización  y 
transporte  de  artículos  y  el  financiamiento  de  dichos 
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productos    durante    el    período    de    su    distribución    o 
depósito. 


87.  WAREHOUSE,  BONDED: 

A  warehouse  whose  operators  have  bonded  themselves 
to  secure  payment  to  the  U.S.  Treasury  of  certain  im- 
port duties  or  taxes  due  on  the  commodities  stored  or 
handled  by  them.  Bonded  warehouses  are  of  two 
kinds,  Customs  and  Internal  Revenue. 

Almacén  de  depósito: 

Almacén  cuyos  administradores  se  han  obligado  por 
fianza  a  obtener,  para  la  Tesorería  de  los  Estados  Unidos, 
el  pago  de  ciertos  derechos  de  importación  ó  de  impuestos 
que  se  deben  en  relación  con  las  mercaderías  almacena- 
das ó  manejadas  por  ellos.  Los  almacenes  de  depósito 
son  de  dos  clases,  de  aduana  y  de  ventas  internas. 

o 


PENN  STATE  UNIVERSITY  LIBRARIES 


AQGDDTlEflTfl^fl 


